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Tujuan penelitian ini untuk mengetahui pengaruh perilaku belanja hedonic 
terhadap jenis kelamin dan untuk mengetahui pengaruh perilaku belanja utilitarian 
terhadap jenis kelamin. Populasi penelitian ini adalah seluruh konsumen yang 
melakukan pembelian di Pusat Perbelanjaan Kota Solo khusus di Solo Paragon 
dan sampel yang digunakan konsumen yang melakukan pembelian di Pusat 
Perbelanjaan Kota Solo khusus di Solo Paragon sebanyak 150 responden. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa perilaku hedonic mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap jenis kelamin. Perilaku utilitarian mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap jenis kelamin dan secara simultan variabel perilaku hedonic 
dan perilaku utilitarian terhadap jenis kelamin. 
 




The purpose of this study was to determine the effect of hedonic shopping 
behavior on gender and to determine the effect of utilitarian spending behavior on 
gender. The population of this study is all consumers who make purchases at Solo 
City Shopping Center Special in Solo Paragon and samples used by consumers 
who make purchases at Solo Shopping Center sespcial in Solo Paragon as many 
as 150 respondents. The results showed has a significant effect on sex and 
simultaneously variable hedonic behavior and utilitarian behavior on gender. 
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1. PENDAHULUAN  
Sekarang ini konsumen dihadapkan pada berbagai pertimbangan-
pertimbangan antara lain tentang selera, persepsi, kelompok, referensi dan kelas 
sosial. Sebelum melakukan pembelian, kemampuan dalam menganalisa perilaku 
berarti keberhasilan dalam menyelami jiwa konsumen dan kebutuhannya. Adanya 
keberhasilan pengusaha, ahli pemasaran, dan pimpinan toko dalam memasarkan 
suatu produk akan membawa kepuasan konsumen dan kepuasan pribadi. 
(Kusuma, 2017) 
Pemahaman tentang perilaku konsumen dan proses konsumsi akan 
menghasilkan sejumlah manfaat diantaranya adalah membantu para manajer 
dalam mengambil keputusan, memberikan pengetahuan dasar bagi peneliti dalam 
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menganalisis konsumen, serta membantu konsumen dalam mengambil keputusan 
pembelian yang lebih baik (Mowen dalam Dwiastuti, dkk. 2012: 21). 
Perilaku pada dasarnya berorintasi pada tujuan, dengan kata lain perilaku 
kita pada umumnya dimotivasi oleh keinginan untuk mencapai tujuan tertentu. 
Adapun tujuan spesifik tidak senantiasa diketahui secara sadar oleh setiap 
individu yang terlibat. Alasan tindakan-tindakan kita tidak selalu jelas bagi 
pemikiran kita secara sadar. Dorongan-dorongan (drives) yang memotivasi pola-
pola perilaku individu hingga tingkat tertentu berlangsung dibawah sadar karena 
tidak mudah untuk mengevaluasi. Dalam banyak situasi kita melakukan lebih dari 
satu macam kegiatan pada saat yang bersamaan baik secara spontanitas maupun 
rutinitas. Setiap saat kita mungkin membeli sesuatu yang tidak direncanakan, kita 
mungkin memutuskan untuk beralih dari satu aktivitas tertentu atau kombinasi 
aktivitas-aktivitas untuk melaksanakan hal-hal lain yang mana kegiatan tersebut 
dapat membuat hati menjadi senang.  
Kegiatan belanja pada awalnya dilakukan oleh konsumen secara rasional, 
yakni berkaitan dengan manfaat yang diberikan produk tersebut (utilitarian value). 
Namun, saat ini kegiatan belanja juga dipengaruhi oleh nilai  yang bersifat 
emosional seperti kenikmatan dan kesenangan, atau yang dikenal dengan nilai 
hedonik (hedonic value) (Ma’ruf dalam Yistiani 2012:16; Babin dkk., dalam 
Hanzae dan Rezaeyeh, 2013:819). 
Belanja saat ini bukan lagi sekadar sebuah kegiatan untuk memenuhi 
kebutuhan hidup tetapi juga telah menjadi sebuah gaya hidup. Di era modern saat 
ini lazim dengan kata shopping atau belanja menjadi hobi dan kesenangan 
tersendiri. Banyak orang melakukan kegiatan membeli produk atau shopping 
walaupun mereka tidak memerlukan produk tersebut, tetapi tidak jarang 
konsumen mengunjungi tempat belanja hanya untuk membeli kebutuhannya. 
Belanja adalah salah satu cara untuk memperoleh kebutuhan akan produk dan 
service tetapi motif sosial juga penting dalam hal ini. Sebagai sebuah gaya hidup 
atau trend, kegiatan berbelanja dianggap bisa meningkatkan  prestige atau image 
pelakunya. Orientasi belanja dapat dikategorikan menjadi 2, yaitu orientasi 
utilitarian yang merujuk pada pembelanjaan barang sesuai dengan kebutuhan dan 
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orientasi hedonik yang merujuk pada kepentingan kesenangan dan kemewahan 
fisik tanpa memperhatikan fungsi dari barang atau jasa yang dibeli. (Putra, 2017) 
Transaksi jual beli antara konsumen dan  penjual / pedagang / pengusaha. 
Jadi perilaku belanja tercipta dari motivasi dalam diri konsumen yang timbul 
akibat adanya kebutuhan utama konsumen yang semakin  lama semakin 
kompleks. Motivasi konsumen untuk berbelanja  dapat dibagi menjadi dua yaitu  
utilitarian shopping motivation dan juga Hedonic Shopping Motivation. (Engel  et 
al. 1994 dalam Subagyo, 2011). Dikatakan sebagai utilitarian shopping motivation 
yaitu ketika seseorang akan berbelanja jika orang tersebut merasa mendapat 
manfaat dari produk yang diinginkan. Motivasi merupakan dasar pemikiran  yang  
benar-benar obyektif dan rasional. Hal ini motivasi belanja utilitarian adalah 
motivasi konsumen untuk berbelanja karena benar-benar membutuhkan atau 
mendapat manfaat dari produk yang dibeli.   
Arnold dan Reynolds dalam Kim (2006:58), menyebutkan bahwa hedonic 
value dapat diketahu dari:1) adventure shopping, konsumen berbelanja karena  
adanya sesuatu yang dapat pengalaman dan dengan berbelanja konsumen serasa 
memiliki dunianya sendiri; 2)  social shopping, konsumen beranggapan bahwa 
kenikmatan dalam berbelanja akan tercipta ketika konsumen menghabiskan waktu 
bersama dengan keluarga atau teman; 3)  gratification shopping, berbelanja 
merupakan salah satu alternatif untuk mengurangi stres, mengatasi permasalahan 
yang buruk, dan sarana untuk melupakan masalah-masalah yang sedang dihadapi; 
4)  idea shopping, konsumen berbelanja untuk mengikuti tren fashion yang baru 
dan untuk melihat produk atau sesuatu yang baru. Biasanya karena melihat iklan 
yang ditawarkan melalui media massa; 5) role shopping, konsumen lebih suka 
berbelanja untuk orang lain daripada untuk dirinya sendiri sehingga konsumen 
merasa bahwa berbelanja untuk orang lain adalah hal yang menyenangkan untuk 
dilakukan; 6) value shopping, konsumen menganggap bahwa berbelanja 
merupakan suatu permainan pada saat tawar-menawar harga, atau pada saat  
konsumen mencari tempat pembelanjaan yang menawarkan diskon, obralan,  
ataupun tempat berbelanja dengan harga yang murah. Hasil  penelitian Irani  dan 
Hanzaee (2011),  Hanzaee  dan  Rezaeyeh  (2013), serta Shintaro (2009), 
 4 
 
menyimpulkan bahwa hedonic value memiliki pengaruh positif dan signifikan 
terhadap kepuasan konsumen. 
Ulitarian sebagai salah pertimbangan utama yang bersifat obyektif dan 
berorientasi pada fungsi atribut produk atau kemanfaatanya. (Dhar dan 
Wertenbroch, 2000) sedangkan manfaat ulitarian meliputi saving, quality, dan 
convience benefits. Sejumlah manfaat ini membantu konsumen memperoleh 
kegunaan (utility) yang optimal dari produk yang dibelinya. (Ailawadi et al. 
2001).  
Holbrook dan Hirschman dalam Anderson dkk., (2012:14), menjelaskan 
bahwa perilaku konsumen yang berorientasi pada  utilitarian value akan memilih 
produk secara efisien berdasar pada alasan yang rasional. Menurut Kim dalam 
Kim (2006:57) utilitarian value memiliki dua dimensi, yaitu efisiensi (efficiency) 
dan prestasi (achievement). Efficiency  dapat diartikan sebagai kebutuhan 
konsumen dalam penghematan waktu (time) dan  sumber dana (resources), 
sedangkan  achievement  dapat diartikan sebagai  pencapaian tujuan berbelanja 
yang berupa ditemukannya produk yang telah direncanakan sebelumnya. Hasil 
penelitian Irani dan Hanzaee (2011), Hanzaee dan Rezaeyeh (2013), serta 
Shintaro (2009), menyimpulkan bahwa utilitarian value memiliki pengaruh positif 
dan signifikan terhadap kepuasan konsumen. 
Loyalitas adalah sikap dan pola perilaku seorang konsumen setelah 
melakukan pembelian dan penggunaan produk/jasa. Menurut Jones et. al (2006) 
dalam Santoso (2015) nilai ulitarian memiliki pengaruh positif dan signifikan 
terhadap kepuasna pelanggan. Nilai ulitarian memiliki pengaruh terhadap loyalitas 
seseorang terhadap produk yang dibeli. Muhammad et al. (2013) mengungkapkan, 
manfaat hedonis adalah manfaat-manfaat yang non-instrumental, memberikan 
pengalaman, emosi dan perasaan. Nilai hedonik yang tinggi memengaruhi 
kepuasan konsumen secara emosional.  
Susan HC. Tai (2007) hasil penelitian menunjukkan bahwa konsumen 
Cina di Greater China vbersama nilai-nilai pribadi yang sama, tetapi perbedaan 
yang ditemukan dalam orientasi belanja mereka. hubungan signifikan yang 
ditemukan antara dimensi nilai-nilai pribadi dan delapan orientasi belanja. Di 
 5 
 
antara dimensi nilai-nilai pribadi, aktualisasi diri memainkan peran utama dalam 
enam dari delapan orientasi belanja, dengan peran gender belanja dan belanja 
ekonomi menjadi pengecualian. Personalized belanja, spesial diiklankan, dan 
belanja untuk kepuasan diri yang ditemukan menjadi tiga orientasi belanja utama 
yang terkait erat dengan nilai-nilai pribadi. Belanja peran gender dan belanja 
ekonomi yang ditemukan tidak terkait dengan nilai-nilai pribadi mereka 
mencerminkan tujuan jangka pendek individu daripada nilai-nilai jangka panjang. 
Berdasarkan latar belakang diatas dapat dibuat beberapa rumusan masalah 
diantaranya, sebagai berikut: (1) Apakah jenis kelamin berpengaruh terhadap 
perilaku belanja hedonic? (2) Apakah jenis kelamin berpengaruh terhadap 
perilaku belanja ulitarian? 
Sedangkan tujuan dari penelitian ini adalah (1) Untuk mengetahui 
pengaruh jenis kelamin terhadap perilaku belanja ulitarian. (2) Untuk mengetahui 
pengaruh jenis kelamin terhadap perilaku belanja ulitarian. 
2. METODE  
Sugiyono (2010: 117) mendefinisikan populasi sebagai wilayah 
generalisasi secara luas yang didalamnya terdiri atas subyek atau obyek yang 
memiliki kualitas serta karakteristik tertentu (yang ditetapkan oleh peneliti) untuk 
dipelajari, diuji, dan ditarik kesimpulannya. Oleh karena itu populasi dalam 
penelitian ini adalah seluruh konsumen yang melakukan pembelian di Pusat 
Perbelanjaan Kota Solo khusus di Solo Paragon.  
Sampel menurut Sugiyono (2010: 118) adalah sebagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Pengambilan sampel dalam penelitian 
ini menggunakan convenience sampling, menurut Sekaran (2003) convenience 
sampling adalah metode pengambilan sampel untuk mengumpulkan informasi 
dari anggota populasi (responden) dengan pertimbangan mudah dijumpai atau 
diakses. Oleh karena itu, peneliti menetapkan siapa saja yang akan melakukan 
pembelian, sedang melakukan pembelian, sudah melakukan pembelian di Pusat 
Perbelanjaan Kota Solo khusus di Solo Paragon dapat dijadikan sebagai sampel. 
Sampel dalam penelitian ini sebanyak 150 responden. 
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Definisi Operasional  Nilai Utilitarian Solomon (2002) utilitarian adalah 
konsumen membeli suatu produk berdasarkan manfaat fungsional atau 
kegunaannya maka konsumen tersebut mempertimbangkan manfaat utilitariannya. 
Nilai Hedonic Kotler dan Keller (2008) Nilai Hedonic adalah motivasi 
untuk mencari kesenangan dan menghindari kesengsaraan.  
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1 Hasil Penelitian 
Uji Normalitas Pengujian normalitas dalam penelitian ini menggunakan Uji 
Kolmogorov – Smirnov. Berdasarkan dari hasil uji normalitas menggunakan 
pengujian kolmogorov Smirnov menunjukkan bahwa nilai signifikansi untuk 
model regresi lebih besar dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa persamaan 
regresi dalam model dalam penelitian ini memiliki sebaran data yang normal. 
Uji Multikolinearitas Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi 
diantara variabel bebas. Adapun hasil uji multikolinearitas menunjukkan bahwa 
masing-masing variabel mempunyai nilai VIF dibawah angka 10, dengan 
demikian dapat dinyatakan juga model regresi ini tidak terdapat multikolinearitas. 
Uji Heterokedastisitas Hasil uji heteroskedastisitas dengan model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dan residual satu pengamatan ke pengamatan yang 
lain. Berdasarkan hasil bahwa semua variabel bebas menunjukkan nilai p lebih 
besar dari 0,05, sehingga dapat di simpulkan bahwa semua variabel bebas tersebut 
tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. 
Analisis Regresi Linier Berganda Analisis regresi adalah hubungan fungsional 
yang terjadi antara satu variabel dependen dengan variabel independen, agar dapat 
diketahui nilai duga rata-rata variabel dependen atas pengaruh variabel 
independen tersebut. Setelah semua variabel dimasukkan, penyelesaian model 
regresi linier berganda dilakukan dengan bantuan Program SPSS for Windows 
Release 17.0. Model regresi linier berganda yang dapat disusun adalah sebagai 
berikut:  
Persamaan 1 
Y = 24,234 - 1,912 X1 + e 
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a  = 24,234 adalah konstanta yang artinya, apabila variabel hedonic adalah 0, 
maka jenis kelamin mengalami peningkatan sebesar 24,234. 
X1 = -1,912 ini berarti koefisien variabel hedonic berpengaruh signifikan 
terhadap variabel jenis kelamin mengalani peningkatan sebesar -
1,912. 
Persamaan 2 
Y = 17,771 + 2,872 X1 + e 
a  = 17,771 adalah konstanta yang artinya, apabila variabel utilitarian adalah 0, 
maka jenis kelamin mengalami peningkatan sebesar 17,771. 
X1 = 2,872 ini berarti koefisien variabel utilitarian berpengaruh signifikan 
terhadap variabel jenis kelamin mengalani peningkatan sebesar 
2,872. 
Uji t digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh dari masing-masing 
variabel independen secara parsial terhadap variabel dependen. Berdasarkan hasil 
diketahui bahwa Ho ditolak t hitung lebih besar dari t tabel (-4,476 > 1,980) maka 
hal ini menunjukkan bahwa jenis kelamin mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap perilaku hedonic atau karena t.sig (0,000) lebih kecil dari 0,05 () maka 
secara signifikan jenis kelamin berpengaruh secara signifikan terhadap perilaku 
hedonic. 
Hasil diketahui bahwa Ho ditolak t hitung lebih besar dari t tabel (5,924 > 
1,980) maka hal ini menunjukkan bahwa perilaku utilitarian mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap jenis kelamin atau karena t.sig (0,000) lebih kecil dari 
0,05 () maka secara signifikan perilaku utilitarian berpengaruh secara signifikan 
terhadap jenis kelamin. 
Uji F digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh dari variabel 
independen secara bersama-sama terhadap variabel dependen. Berdasarkan hasil 
persamaan 1 dari tabel tersebut diketahui bahwa Fhitung > Ftabel (20,039 > 3,92), 
maka Ho ditolak berarti ada pengaruh yang signifikan variabel jenis kelamin 
secara bersama-sama terhadap perilaku hedonic atau karena F.sig (0,000) lebih 
kecil dari dari 0,05 () maka jenis kelamin secara bersama-sama berpengaruh 
signifikan terhadap perilaku hedonic. 
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Berdasarkan hasil persamaan 2 dari tabel tersebut diketahui bahwa Fhitung > 
Ftabel (35,098 > 3,92), maka Ho ditolak berarti ada pengaruh yang signifikan 
variabel jenis kelamin secara bersama-sama terhadap perilaku utilitarian atau 
karena F.sig (0,000) lebih kecil dari dari 0,05 () maka jenis kelamin secara 
bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap perilaku utilitarian. 
Koefisien Determinasi (R
2
) Berdasarkan hasil persamaan 1 diperoleh R 
square (R
2
) sebesar 0,113, hal ini menunjukkan bahwa variabel perilaku hedonic 
secara bersama-sama mempunyai pengaruh terhadap variabel jenis kelamin 
sebesar 13,3%. Sedangkan sisanya (100% – 13,3% = 86,7%) dipengaruhi oleh 
faktor-faktor lain diluar variabel yang diteliti. Hasil persamaan 2 diperoleh R 
square (R
2
) sebesar 0,186, hal ini menunjukkan bahwa variabel perilaku utilitarian 
secara bersama-sama mempunyai pengaruh terhadap variabel jenis kelamin 
sebesar 18,6%. Sedangkan sisanya (100% – 18,6% = 81,4%) dipengaruhi oleh 
faktor-faktor lain diluar variabel yang diteliti. 
3.2 Pembahasan 
Pengaruh variabel jenis kelamin terhadap perilaku hedonic  Berdasarkan hasil 
diketahui bahwa Ho ditolak t hitung lebih besar dari t tabel (-4,476 > 1,980) maka 
hal ini menunjukkan bahwa jenis kelamin mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap perilaku hedonic atau karena t.sig (0,000) lebih kecil dari 0,05 () maka 
secara signifikan jenis kelamin berpengaruh secara signifikan terhadap perilaku 
hedonic. 
Berdasarkan hasil tersebut memberikan bukti bahwa ketersediaan yang 
meliputi dorongan lingkungan, konsumen mengevaluasi supermarket berdasarkan 
manfaat yang diterima dengan logika berpikir yang rasional dalam mengevaluasi 
fungsi belnaj yang efisien dan memenuhi kebutuhan. 
Pengaruh variabel jenis kelamin terhadap perilaku utilitarian. Hasil diketahui 
bahwa Ho ditolak t hitung lebih besar dari t tabel (5,924 > 1,980) maka hal ini 
menunjukkan bahwa jenis kelamin mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
perilaku utilitarian atau karena t.sig (0,000) lebih kecil dari 0,05 () maka secara 
signifikan jenis kelamin berpengaruh secara signifikan terhadap utilitarian. 
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Berdasarkan hasil tersebut memberikan bukti bahwa konsumen mengevaluasi 
secara kognitif suatu tingkatan motif utilitarian konsumen pada supermarket untuk 
mendapatkan produk dan jasa serta layanan yang berkualitas dan memuaskan dan 
efisiensi penggunaan waktu dan tenaga untuk menjadi loyal tersebut supermarket 
tersebut. 
4. PENUTUP 
4.1 Kesimpulan  
Berdasarkan hasil yang telah diuraikan pada bab sebelumnya penulis dapat 
menyimpulkan sebagai berikut: Hasil diketahui bahwa Ho ditolak t hitung lebih 
besar dari t tabel (-4,476 > 1,980) maka hal ini menunjukkan bahwa jenis kelamin 
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap perilaku hedonic atau karena t.sig 
(0,000) lebih kecil dari 0,05 () maka secara signifikan jenis kelamin berpengaruh 
secara signifikan terhadap perilaku hedonic, Hasil diketahui bahwa Ho ditolak t 
hitung lebih besar dari t tabel (5,924 > 1,980) maka hal ini menunjukkan bahwa 
jenis kelamin mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap perilaku utilitarian 
atau karena t.sig (0,000) lebih kecil dari 0,05 () maka secara signifikan jenis 
kelamin berpengaruh secara signifikan terhadap utilitarian. 
4.2 Saran 
Berdasarkan hasil penelitian ini diharapkan untuk peneliti selanjutnya 
untuk mengembangkan penelitian dengan mempertimbangkan variabel bebas dan 
variabel lain yang belum diteliti dalam penelitian ini. 
Bagi pengelola supermarket sebaiknya terus berinovasi dengan produknya 
agar meningkatkan nilai hedonic dan utilitarian seperti efisiensi atau penghematan 
produk, kualitas dan manfaat agar konsumen semakin tertarik dalam melakukan 
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